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El presente trabajo de investigación tiene como objetivo determinar la relación que 
existe entre la Determinación de Precios  y Rentabilidad en las empresas textiles 
del distrito de San Juan de Lurigancho, 2015. La investigación se desarrolló 
dentro del enfoque cuantitativo, asumiendo el tipo de investigación descriptiva 
correlacional, de diseño no experimental y de corte transversal. De muestreo no 
probabilístico. La población conformada por 52 encargados de la gerencia de las 
empresas textiles del distrito de San Juan de Lurigancho. La muestra estuvo 
compuesta por 20 sujetos de la población. Este procedimiento permitió hacer uso 
de la técnica e instrumento de recolección de datos como es la encuesta y el 
cuestionario respectivamente, conformada por 79 ítems y 5 alternativas de 
respuesta que varían de siempre a nunca, el cual fue verificado por 4 expertos. 
Los datos analizados se realizaron mediante la aplicación del paquete Estadístico 
para ciencias sociales SPSS versión 21.0 Español. Los resultados revelan que 
existe relación positiva considerable y significativa entre la Determinación de 
Precios y Rentabilidad en las empresas textiles del distrito de San Juan de 
Lurigancho, 2015. Finalmente se  concluyó que, existe relación entre la 
Determinación de Precios y Rentabilidad  en las empresas textiles del distrito de 
San Juan de Lurigancho. Así mismo las empresas textiles del distrito de San Juan 
de Lurigancho, no le están prestando el interés adecuado al proceso de fijar los 
precios como de ser, teniendo en cuenta los costos, demanda y competencia, 
esto conlleva a que la compañías generen resultados considerablemente buenos, 
es decir resultados aceptables que permiten cubrir sus costos, pero no son tan 
altos como cualquier compañía deseara. 
  
  








This research aims to determine the relationship between price determination and 
profitability in the textiles companies in the district of San Juan de Lurigancho, 
2015. The research was conducted within the quantitative approach, assuming the 
type of descriptive research correlational, not experimental and cross-sectional 
design. Non-probability sampling. The population consists of 52 responsible for the 
management of textile enterprises in the district of San Juan de Lurigancho. The 
sample consisted of 20 subjects of the population. This procedure allowed to make 
use of techniques and instruments to collect data such as survey and 
questionnaire respectively, consisting of 79 items and five response options 
ranging from never to always, which was verified by 4 experts. The data analyzed 
were carried out by applying the Statistical Package for Social Sciences version 
21.0 SPSS Spanish. The results show that there is substantial and significant 
positive relationship between pricing and profitability in the textiles companies in 
the district of San Juan de Lurigancho, 2015. Finally it was concluded that there is 
a relationship between pricing and profitability in businesses textile district of San 
Juan de Lurigancho. Likewise textile companies in the San Juan de Lurigancho, 
are paying no interest right pricing process as being, taking into account the costs, 
demand and competition, this entails that the companies generate considerable 
success , it is acceptable outcomes that cover their costs, but they are not as high 
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